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level of  competition  in  this market. With  so many  competitors offering  similar products, Doci Ramen has  to 
come up with an execellent business plan  to  survive  the harsh  rivalry. So  far, doci  rame has not  reached  its 
target and  still pretty unheard of  the  study was conducted on Doci Ramen by analysing external an  internal 
factors  in order  to get  the root cause of  failure  to achieve  the revenue target. This  research was  look up  the 









between  its business partner. The key objective  in  this new scheme  is  to  raise public awareness which  result 











forms  of  new  businesses  that  cultivate  the  culinary  field.  This  situation  is  because  one  of  the 
businesses that still very potential to generate huge profit nowadays is the culinary business. A high 
level of competition  in an attempt  to encourage  the  food  trade  to have a  competitive advantage. 
According to Porter, competitive advantage strategies that can be performed by business actors are 
differentiation, cost leadership and focus. Culinary business is a business opportunity that will never 
die  as  long  as  people  still  need  food. Another  factor  that makes  running  a  culinary  business  is  a 
change  in  lifestyle of  the people, especially  in  this case  is the city of Bandung, which has begun to 




need  to  indulge  foodies  which  occusing  on  Japanese  noodle  soup,  ramen.  Doci  Ramen  was 
established in 2012, when the culinary trend that was around Japanese food, accordingly the idea to 




Situated  in  the middle  of  the  campus  and  the  university  area  benefits Doci  Ramen  as  it  is  easily 
accessible by student. 
 
Doci Ramen has been running  for 9 months.  If seen  from the structure of the organization, Doci  is 
categorized as start‐ups, so there are many things that should be improved in the face of competition 
in  Bandung's  culinary  business.    rising  culinary  business  in  the  Bandung  has  increased  the 
competition  in the  industry. The culinary business will be asked to create differentiation  in order to 
distinguish between one place  to eat with other. Besides competition,  shifting consumer behavior 
affects Doci Ramen income. There are several things that cause the low incomes. One of which is the 
high  level of  competition of  ramen  shop  in Bandung  and  the many eateries  located  in Dipatiukur 
Street.  In  addition,  the  lack of marketing  strategies makes Doci Ramen  as entrant  failed  compete 





























traffic. On  the  internal  causes  of  the  lack  visitors  traffic  is  still  a  lack  of  brand  awareness  among 
potential  customers  and  promotional  activities  that  have  still  not  been  fullest  run.  Lack  of  brand 
awareness of Doci Ramen  resulted  in  top of mind  is  still  low or  is  still  in brand  recognition  level. 
Promotional activities that have been carried out in the internal only, whereas promotional activities 
that engage  the potential costumer has not done because Doci Ramen  is not    the  tools of  IMC as 
means of promotion activities in Doci Ramen. 
 





The  previous  chapter  explores  the  company’s  internals  functional  capabilities  and  external 
conditions.  The  root  cause  is  obtained  from  business  exploration  that  has  been  done  is  less  of 
marketing   communication planning that have been made by Doci Ramen and  low the top of mind 
doci rame causes the target sales difficult to achieve.  
• According  to  root  cause,  there  are  two  alternatives  business  solution  that  can  be  done  to 
increase brand awareness and revenue improvements that is Doci Ramen promotion carried out 
ti the target business‐to‐consumers (B2C) and business‐to‐business (B2B) 
• Promotion  strategy  used  to  approachthe  B2C  target  is  using  integrated  marketing  
communication (IMC). 






In  this  chapter  will  be  provide  about  implementation  promotion  strategies.  In  this  chapter  will 
discuss  about  the  implementation  plan,  which  strategy‐promotion  will  be  run    that  have  been 
described  in  the previous  chapter.  Implementation plan  for promotional  activities  that have been 
previously  selected  for  either  the  business‐to‐customer  (B2C)  and  business‐to‐business  (B2B) 


























































Activities  advertising  that  has  been  chosen  to  be  perceived  and  also  can  support  promotional 
activities Doci Ramen consists of electronic media radio, brochure and the  internet. This function  is 




is  traveler who came  to Bandung at  the weekend. To category B brochures are dealt each 
once a week. 
• Promotional activities made via  internet media divided  into three elements activities which 

















customers  and  retain  existing  customers.  Based  on  the  results  of  the  analysis  of  Doci  Ramen,  
identifying  if  Doci  Ramen  strategy  promotion  still  being  lack,  so  has  not  been  able  to  reach  a 
potential customer that Doci Ramen wants. 
And so to solve the problem solution proposed to Doci Ramen  is by doing a strategy of promotion 
proper.  Based  on  the  results  of  the  analysis  that  the  marketing  communication  strategy  to  the 
customer or business partner is a long‐term investment for a business venture and corporate. This is 







Belch  an  Belsch,  2004,  Advertising  and  Promotion  :  an  Integrated  Marketing  Communication 
Perspective, New York: Mc Graw Hill 
Bungin,  B  2001,  Metode  Penelitian  Kuantitatifm  Aktualisasi  Metodologis  ke  arah  Ragam  Varian 
Kontemporer, Jakarta: PT Raja Grafindo Persada 
Clow,  Kenneth  E  &  Back,  Donald,  2007,  IMC  :  integrated  Advertising,  Promotion,  and  Marketing 
Communication, New Jersey, Pearson Prentice Hall 
Duncan, Tom 2002, IMC Using Advertising and Promotoion to Build Brand, New York: McGraw Hill 
Keller,  Kevin  Lane  2008,  Strategic  Brand  Management  Building,  Measuring  and  Managing  Brand 
Equity, New Jersey,: pearson Prentice Hall 







Lovelock, Christophere,  Joschen Wirtz, 2010,  Service Marketing 7th  Edition, New  Jersey  : Pearson 
Prentice Hall 
Sugiono, 2009, Metode Penelitian, Bandung Alvabeta 
Zimmerman, Jan, 2010, Social Media Marketing All‐In‐One, New Jersey: John Wilet & Sons, Inc.  
Website 
Economic 2013, in Price of raw material, Quoted 20 March 2013 
http://ekonomi.kompasiana.com/agrobisnis/2013/04/07/mahalnya‐harga‐daging‐di‐
indonesia‐disebabkan‐uu‐no18‐tahun‐2009‐548681.html 
Techno, 2013 In search Internet User in Indonesa, Quoted 25 March 2013 
http://gadgetan.com/pengguna‐internet‐indonesia‐mencapai‐61‐juta‐orang‐pertahun‐
2012/34990 
Disparbud,2013, in search of Bandung tourism ,Quoted 15 March 2013 
http://disparbud.jabarprov.go.id/applications/frontend/index.php?mod=news&act=showdetai
l&id=661 
Detik.com,2013, in search of Bandung tourism ,Quoted 13 march 2013 
Februaryhttp://bandung.detik.com/read/2013/01/01/154147/2130631/486/disparbud‐
bandung‐targetkan‐kunjungan‐8‐juta‐wisatawan‐di‐2013 
Investor.2013, in search of industry creative, Quoted 13 April 2013 
http://www.investor.co.id/home/kuliner‐beri‐pendapatan‐terbesar‐bagi‐industri‐
kreatif/49205 
Beritasore.2013, prediction economic growth ,Quoted 15 April 2013 
http://beritasore.com/2012/12/18/bank‐dunia‐prediksi‐pertumbuhan‐ekonomi‐63‐persen/ 
Dailysocial,2013, In search of internet user growth, Quoted 13 April 2013 
http://api.dailysocial.net/wp‐content/uploads/2012/11/MP‐Netizen‐Survey‐2013.jpg 
 
 
 
